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GLOSARIO 
 
 
POLLO EN PIE: pollo comprado a peso de granja, cuando aún está vivo. 
MENUDENCIAS: vísceras que se apartan del pollo posterior al sacrificio. 
MERMA: pérdida de peso del pollo, puede darse en el sacrificio y en procesos industriales. 
POLLO ASADERO: pollo sin vísceras y con la merma ocasionada por el sacrificio. 
CANAL: pollo completo, igual que pollo en pie. 
TUMBLER: máquina utilizada para marinar e hidratar carne de pollo. 
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RESUMEN 
 
El siguiente trabajo trata sobre el desarrollo de un modelo de negocios de 
una plataforma comercial para vender pollo listo para consumir por medio de tiendas 
de barrio. 
Se desarrollará todo lo referente al negocio desde la identidad y marca con 
lo que se diferenciará, se definirán los procesos y los flujos en toda la cadena de 
suministro, al mismo tiempo se establecerán las estrategias bajo las que funcionará 
y que permitirán maximizar el valor a capturar. También se evaluará el panorama 
bajo el que va a competir, definiendo cuáles serán los grandes obstáculos, 
previendo problemas y encontrando soluciones viables anticipadamente. Se 
moldeará el negocio para ser óptimo competitivamente y asegurar de esta manera 
su éxito. 
 
Todo el trabajo se realizará con el fin de evaluar la viabilidad del proyecto. 
Como última actividad se hará un estudio financiero y a partir de ciertos indicadores 
financieros se podrá decidir si es realizable o no, dependiendo si es rentable y 
sostenible en el tiempo. 
 
Palabras clave: Pollo, comercio, nutrición, masificación, negocios. 
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ABSTRACT 
 
The following work is about the development of a business model that 
consists on a commercial platform focused on selling ready-to-eat chicken through 
neighborhood stores. 
Everything related to the business will be developed; the identity and brand 
with which it will be differentiated, the supply chain processes and flows will be 
defined, strategies will also be developed in order to maximize the value to be 
captured. The market under which it will compete will also be evaluated, defining 
which will be the major obstacles, foreseeing problems and finding feasible solutions 
in advance. The business will be shaped so that it can be truly competitive and thus 
ensure its success. 
All efforts will be focused on evaluating the feasibility of the project. As a last 
activity, a financial study will be made and, based on certain financial indicators, it 
will be possible to decide whether it is feasible or not, depending on whether it is 
profitable and sustainable over time. 
 
Keywords: Chicken, commerce, nutrition, massification, business.
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INTRODUCCIÓN 
La premisa bajo la que se desarrolla la idea de negocio que este trabajo va a 
presentar es la falta de aprovechamiento del flujo de personas que tiene 
constantemente una tienda de barrio, parte de ese flujo se puede capturar para 
generar valor al dueño de la tienda en un segmento de mercado que muchas tiendas 
no ofrecen; el de las comidas preparadas. El negocio busca satisfacer una 
necesidad básica de la manera más conveniente y simple: alimentación nutritiva, a 
gusto para el consumidor y de precio muy competitivo. El producto que se pretende 
vender es una presa pollo asado con un acompañamiento de arepa y salsa. El pollo 
será pre horneado en una cocina industrial y luego terminado de hacer “in situ”. La 
forma en que se exhibirá el producto en la tienda creará un impacto visual al 
consumidor evocando frescura en el producto. 
En las pocas tiendas de barrio que tienen comida preparada, no existe una 
homogeneidad en los productos preparados “in situ”, cada tendero se encarga de 
preparar sus productos según le convenga. Esto resulta en mala calidad del 
producto, falta de estandarización y sobrecostos. El negocio que se planteará 
buscará eliminar esto, el tendero no se encargará de la preparación del producto ni 
de la manera en que lo exhibirá. Al tendero se le facilitará todo lo necesario para 
vender el producto, se creará una economía compartida en la que prácticamente se 
renta un espacio pequeño en la tienda para la venta del pollo y los beneficios que 
se obtengan se repartirán. El cliente final se verá beneficiado y el tendero también 
no solo por los ingresos de las ventas de pollo, sino que podrá apalancar también 
las ventas de su tienda. 
El siguiente trabajo se enfoca en desarrollar el modelo de negocio para 
verificar su viabilidad.  
 
 
 
 
 
  
13 
 
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1 OBJETIVOS DEL PROYECTO 
Se desarrollará un modelo de negocio para la venta de pollo de consumo inmediato 
mediante tiendas de barrio como canal de venta y se definirá la viabilidad del mismo. 
1.1.1 Objetivo General 
Elaborar un modelo de negocio para la venta de pollo de consumo inmediato 
mediante tiendas de barrio como canal de venta directo. 
1.1.2 Objetivos Específicos 
 Definir concepto del negocio, se definirá factor de diferenciación del negocio frente 
a competencia o productos sustitutos.  
 Identificar y caracterizar los procesos necesarios para comercialización efectiva y 
el procesamiento óptimo de los productos de acuerdo a los requerimientos 
nutricionales, sanitarios y técnicos del mismo. 
 Definir una estrategia que permita maximizar la obtención de valor en toda la 
cadena de suministro. 
 Desarrollar un estudio financiero, que permita evidenciar la viabilidad económica 
del negocio y soportar la rentabilidad de la empresa durante su tiempo de 
operación, estableciendo escenarios que se puedan presentar en el transcurso del 
proyecto. 
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1.2 MARCO DE REFERENCIA 
El panorama para la industria avícola en Colombia es alentador por el incremento 
en consumo de pollo per cápita que se viene dando en los últimos años. Del año 2008 al 
año 2016 se incrementó el consumo de 23.338 kg a 31.5 kg per cápita, en tan solo 8 años 
un aumento del 74%. Pese a que el panorama económico en Colombia no sea óptimo, la 
actividad creció un 4.4% en el 2016 y para el 2017 presentó un alza del 5.7% frente al año 
anterior. En 2017 el consumo per cápita aumentó  32.8 kg y hay margen aún para crecer 
ya que en países como Brasil y China supera los 40 kg.(«Consumo Per Cápita», 2017)  
El pollo es un alimento que brinda muchos beneficios al organismo. Los nutrientes 
que aporta hace que su consumo sea beneficioso para la población en general (Personas 
en gestación, lactancia, primera infancia, personas en preescolar, escolares, adolecentes, 
deportistas, entre otras poblaciones que hagan labor física). Es en gran parte por ello que 
la mayoría de la población incluya cada vez más pollo en su dieta. 
Componente Nutritivo:  
 Proteínas: Contiene todos los amino ácidos 
importantes para un óptimo funcionamiento del 
organismo (regulación de enzimas, anticuerpos, 
estructura masa magra, transporte celular, entre 
otros). 
 Zinc: Ayuda a procesos de reproducción celular. 
 Hierro: Ayuda a la buena utilización del oxígeno en el 
metabolismo. 
 Vitamina A: Esencial para la visión. 
 Fósforo: Ayuda a la depleción muscular y de las 
grasas para usar como energía cuando se haga 
ejercicio extenuante. 
 Grasa aviar: Favorece el estado general del sistema 
cardiovascular. 
 Omega 3 y Selenio: Efectos antioxidantes y 
bienestar general del sistema cardiovascular. 
 
 
 
 
 
 
Tomadas de (Fenavi, 2017) 
Tabla 1 Composición Nutricional 
de la Carne de Pollo 
Tabla 2 Porcentaje de Aporte de Nutrientes 
Promedio de Piezas de Pollo 
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Como se puede ver en la tabla anterior, una porción de pollo regular (dependiendo 
del peso de la persona) puede satisfacer alrededor del 50% de la proteína que requiere un 
individuo diariamente para tener una dieta óptima. 
Ahora bien, es de vital importancia saber cuál sería el método más efectivo para 
lograr una comercialización masiva para pollo de consumo inmediato sin tener que incurrir 
a una estructura de costos fijos muy alta. Para el modelo de negocio se plantea utilizar 
tiendas de barrio como canal de venta. 
Como se puede ver en la siguiente tabla, a los estratos 2, 3 y 4 en Medellín son a 
los que más personas pertenecen; más de 1’700.000 personas y hace casi 10 años. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tomado de (Administrativo De Planeación et al., 2009)  
Son esas personas a las que se pretende llegar con el producto y el medio más 
efectivo para llegar a ellos es por las tiendas de barrio. Una tienda de barrio está definida 
como “…negocios micro empresariales generalmente desarrollados por un grupo familiar y 
de muy pequeña escala, en el cual se expende artículos de primera necesidad, comestibles, 
bebidas, licores, miscelánea y productos de aseo”(Paramo Morales, Garcia Cano, & Arias 
Escobar, 1996). La tienda de barrio tiene tres componentes que la definen desde la 
perspectiva de un colombiano: La ubicación del local, lo que tiene adentro, y el componente 
social. (Paramo Morales et al., 1996)Los tres componentes en conjunto hacen que se valore 
la tienda como tal, representa además de una tienda donde se pueden comprar productos 
básicos de la canasta familiar a un excelente precio, un lugar de encuentro social donde 
cada persona está familiarizada con la gente con quien va a interactuar y sabe la oferta que 
va a encontrar.  
Según un estudio llevado a cabo por Kantar World Panel, empresa multinacional 
dedicada a hacer análisis de mercado y tendencias del consumidor, el canal de venta de la 
tienda de barrio tuvo una participación en el segmento “comercio” del 42% entre enero y 
julio de 2017, con un promedio de 71 visitas por consumidor durante ese período. El 
desembolso promedio por visita es de $9,000 pesos. (Kantar Worldpanel, 2017) 
Tabla 3 Población Según Estrato Socioeconómico de la 
Vivienda 
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Como se puede ver en la siguiente imagen, el potencial de aprovechamiento en ese 
canal de venta es inmenso. («Los Colombianos Todavía Prefieren las Tiendas de Barrio», 
2017) 
 Ilustración 1 Cifras de Tiendas de Barrio 
 
Tomado de («Los Colombianos Todavía Prefieren las Tiendas de Barrio», 2017) 
El negocio funcionará mediante una economía compartida entre dos partes, la 
empresa como tal compartirá recursos con cada tendero en la medida que se le entregará 
como comodato, franquicia, o alquiler el horno donde se exhiben y mantienen los pollos. 
También se surtirá el producto e insumos necesarios para su consumo (insumos se 
definirán en concepto de negocio). Bajo ese modelo de economía compartida funcionan 
grandes empresas; Postobón y Crem Helado siendo las más conocidos. Las anteriores 
proporcionan las neveras en la que se mantendrán sus productos, con cada producto 
vendido el tendero se beneficiará y por supuesto un porcentaje de la venta irá al proveedor 
del producto.  
Se puede concluir que si existe la necesidad de consumir proteína barata es posible 
crear un modelo de negocio en donde se aproveche una economía compartida con cada 
tendero en donde cada parte se beneficie, por medio de una red de distribución en las 
tiendas de barrio se pueda ofrecer un producto listo para consumir de la mejor calidad y al 
mejor precio en los lugares más accesibles para la población en general. 
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1.3 MARCO TEÓRICO 
 
Para poder lograr cumplir los objetivos planteados se van a utilizar varias 
herramientas y metodologías validadas en el ámbito profesional que permitirán tener un 
enfoque claro y conciso del negocio. 
El modelo de negocios como tal se creará a partir de un Lienzo Canvas. El Modelo 
de Negocios Canvas lo introdujo Peter Drucker en 1984, se trata de una representación 
simplificada de cómo funciona un negocio, es decir, “Describe el valor que una empresa 
ofrece a sus diferentes clientes, las capacidades y los socios necesarios para la creación, 
comercialización y distribución de ese valor y relaciona el capital con el objetivo de generar 
flujos de ingresos rentables y sostenibles.” (Osterwalder, Pigneur, & Tucci, 2005) 
Responde en una gráfica a las siguientes preguntas: 
1) ¿Qué valor ofrece al cliente? ¿De qué manera satisface al cliente? 
2) ¿A qué segmento de mercado atiende? 
3) ¿Cuáles canales de comunicación, distribución y ventas se utilizarán? 
4) ¿Cómo se relaciona con los clientes? 
5) ¿Cuáles son sus fuentes de ingresos a partir del valor que crea? 
6) ¿Qué recursos claves necesita para crear, capturar y entregar valor a su cliente? 
7) ¿Cuáles son las actividades críticas en la creación, captura y entrega de valor? 
8) ¿Qué actores o aliados son clave para entregar valor? 
9) ¿Cuáles son sus costos y sus gastos? 
(«Emprendedor, ¿cuál es tu modelo de negocios?», 2017) 
Se hará un análisis de las 5 Fuerzas de Porter. Michael Porter, profesor de Harvard 
creó un modelo estratégico que establece un marco para analizar todo el panorama en el 
que se va a desempeñar un negocio y cómo el mismo puede afectar la habilidad del negocio 
para satisfacer a sus clientes, ser rentable y mantenerse en el tiempo. 
Las 5 Fuerzas de Porter son:  
1) Poder de negociación de los Compradores o Clientes. 
2) Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores. 
3) Amenaza de nuevos competidores entrantes. 
4) Amenaza de Productos sustitutos. 
5) Rivalidad entre competidores: El estudio financiero permitirá definir de una manera 
cuantitativa si el negocio será rentable y sostenible en el tiempo. Se hará un 
estudio básico donde se establecerá el flujo de caja por período utilizando tasas de 
interés, tasas de descuento, costo de capital, entre otras medidas financieras. 
 A partir de un flujo de caja del proyecto y del inversionista se podrá decidir cuál será 
la mejor estructura de endeudamiento (financiación), se podrá calcular la TIR y el VPN.  
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 La tasa interna de retorno(TIR) y el valor presente neto(VPN) son indicadores 
universales que permiten concretar si un proyecto va a generar valor y por ende va a ser 
viable o no.  
 El indicador VAN mide si un proyecto generará valor o no, se calcula midiendo los 
supuestos flujos de futuros ingresos y egresos del negocio traídos al valor actual según la 
tasa de descuento que se tenga. De esta manera se obtendrá el beneficio neto actualizado 
o BNA. La tasa de descuento la define el inversionista, será la tasa de rentabilidad 
esperada. Al BNA se le resta la inversión inicial obteniendo el VAN. Si el VAN es positivo 
significa que el proyecto generará valor por encima de la tasa esperada y por tanto será 
viable. Si es negativo significa que no será viable porque la inversión será mayor que el 
BNA. Si el VAN es 0 significa que el BNA será igual a la inversión inicial, el proyecto cumplirá 
con la tasa de descuento preestablecida y por tanto será viable.(Arturo, 2014)  
 VAN= BNA - Inversión 
 El indicador TIR indica cuál será la máxima tasa de descuento que puede esperar 
el inversionista y aun así mantener un VAN igual a 0. Para encontrar el TIR se reemplaza 
el valor de la VAN por 0 en la fórmula y de despeja la tasa de descuento en el BNA. (Arturo, 
2014)  
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2. METODOLOGÍA 
 Para asegurar el cumplimiento de los objetivos específicos del proyecto y por ende 
el objetivo general se hizo un plan metódico en el cual cada actividad se soporta en todas 
las anteriores. De esta manera se crea una sinergia en la cual todas las actividades tienen 
como propósito ayudar a completar la última actividad cuya finalidad es establecer la 
viabilidad del proyecto.        
  Tabla 4 Actividades y Objetivos 
 
 
 
 
 
 
  Fuente: elaboración propia. 
 
Objetivos Específicos:  
1) Definir concepto del negocio, se definirá factor de diferenciación del negocio frente 
a competencia y productos sustitutos.  
2) Identificar y caracterizar los procesos necesarios para comercialización efectiva y 
el procesamiento óptimo de los productos de acuerdo a los requerimientos 
nutricionales, sanitarios y técnicos del mismo. 
3) Definir una estrategia que permita maximizar la obtención de valor en toda la 
cadena de suministro. 
4) Desarrollar un estudio financiero, que permita evidenciar la viabilidad económica 
del negocio y soportar la rentabilidad de la empresa durante su tiempo de 
operación, estableciendo escenarios que se puedan presentar en el transcurso del 
proyecto. 
 
 
 
 
 
Objetivo Actividades 
1 A,B,C 
2 D 
3 E 
4 F,G 
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Actividades: 
A) Se hará un análisis de las 5 fuerzas de Porter a partir de información secundaria. 
De esta manera se sabrá qué oportunidades existen en el sector para poder 
moldear el negocio a partir de las mismas. 
B) Se hará un análisis PESTEL para dar contexto al modelo de negocio en la 
actualidad. 
C) Se esbozará la marca e identidad del negocio. Se identificará cuál es el propósito 
del mismo y cuál será el valor agregado o la ventaja competitiva que pretende 
explotar. Se elaborará un lienzo de modelo de negocio CANVAS. 
D) Con un ingeniero de alimentos o alguien con conocimientos afines se creará un 
flujograma de procesos básico en donde se caracterizarán todos los procesos 
referentes al pollo en la cadena de suministro (desde que es materia prima hasta 
producto final). 
E) Se harán reuniones con administradores experimentados para crear una estrategia 
que permita la máxima competitividad dando una estructura óptima a la cadena de 
valor de la empresa teniendo en cuenta el flujograma de procesos establecido 
anteriormente. 
F) Se hará un estudio financiero con demandas estimadas. (Ver contenido de estudio 
en Marco Teórico) 
G) Se establecerá la factibilidad del negocio de acuerdo a indicadores financieros 
establecidos. 
 
2.1    DESARROLLO ACTIVIDADES 
2.1.1 Análisis Fuerzas Porter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
             Tomado de (Paramo Morales et al., 1996) («Modelo de las cinco fuerzas de Porter 
y la tecnología de información |», 2016) 
Ilustración 2 Las 5 Fuerzas de Porter 
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1) Poder de negociación de los Compradores o Clientes:  
 El cliente se define como el tendero, es a él a quien se le prestará el servicio y con 
quien se negociarán las pautas para el buen funcionamiento del negocio.   
 
 Factores que darán poder de negociación frente a los clientes cuando se actúe de 
proveedor: 
 El costo de reemplazar por otro producto es alto: El pollo es la carne más 
asequible. Con otras carnes estará en desventaja y si es pollo deberá desarrollar 
el producto, incurrir en el costo logístico y comprar un horno. 
 Integración hacia atrás: La producción del pollo como tal la puede integrar hacia 
atrás fácilmente si él mismo prepara el pollo, pero para alcanzar el estándar del 
servicio que se ofrecería incurriría en costos elevados. 
 Volumen de compra bajo: Cada tendero comprará poco volumen y por tanto no se 
podrá apalancar para negociar. 
 Se está prestando un servicio exclusivo que no tiene sustituto. Servicio se refiere a 
la logística, preparación del pollo, préstamo del horno, desarrollo del producto. 
 Factores que darán poder de negociación al cliente: 
 Consumidor sensible al precio: Al pretender vender barato al consumidor final, el 
tendero será igual de sensible al precio que el consumidor final. El margen que 
genere el negocio depende exclusivamente y será proporcional al margen que 
genere cada tendero vendiendo el producto. Un cambio en el precio impactaría en 
gran medida la rentabilidad del negocio. 
 Se concluye que se tiene un alto poder de negociación frente a los clientes. 
 
2) Poder de negociación de los Proveedores cuando se actúe como clientes:  
 Factores que darán poder de negociación al proveedor:  
 La materia prima es esencial para el producto final. 
 Volumen de compra será alto: Al ser volumen de compra alto cualquier 
modificación en precio de venta o en cambios del estándar del producto generarán 
grandes impactos en la operación propia.  
 Factores que darán poder de negociación al cliente cuando se actúe como 
clientes:  
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 El volumen de compra será alto: Se podrá apalancar en el volumen de compra a la 
hora de negociar. 
 Numerosos proveedores: Existe una amplia oferta de proveedores que ofrecen la 
materia prima principal, además está en proceso de desgravación anual al 5% los 
cuartos traseros de pollo traídos desde USA a un mejor precio que el local. 
 
3) Amenaza de nuevos competidores entrantes. Existen ciertas barreras de entrada a 
la hora de entrar en el mercado competitivamente: 
 Se requieren economías de escala para que el negocio sea rentable y sostenible 
en el tiempo. Se pretende masificar la producción y la venta. 
 El acceso al canal de venta (tienda de barrio) puede ser complicado por el sesgo 
que pueda tener cada tendero. 
 El acceso al canal de venta (tienda de barrio) puede ser riesgoso por la 
inseguridad de determinadas zonas de la ciudad.  
 Se requiere una alta inversión de capital para poder dar inicio al proyecto. Se debe 
desarrollar y comprar hornos además de desarrollar el producto y luego 
estandarizar producción. 
 Se requiere de intangibles: el “know-how” de los procesos, conocimiento de 
proveedores para tener mayor probabilidad de éxito cuando se lance el producto. 
 
 Se concluye que para entrar al mercado siendo competitivos es necesario superar 
ciertas barreras de entrada que pueden suponer un peligro para el negocio a corto plazo. 
Una vez en el mercado esas mismas barreras servirán para evitar el ingreso a 
competidores entrantes. 
 
4) Amenaza de Productos sustitutos: Un producto sustituto sería un alimento que se 
pueda comprar para consumo inmediato en una tienda popular, específicamente 
que contenga proteína. Teniendo esto en cuenta, el panorama respecto al 
consumo de pollo es bueno ya que el consumo de carne de res está decreciendo 
mientras que el de pollo aumenta. Existen productos de carnes embutidas que 
pueden ser más baratos, pero en relación a la calidad del producto, experiencia de 
compra, y al precio-beneficio en cuanto a lo nutritivo no son equiparables. 
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Ilustración 3 Precios Productos Sustitutos 
PRODUCTO PRECIO 
Pastel de Pollo $2,000 - $2,500 
Salchichón $2,500 
Empanada Pequeña 
Empanada Mediana 
Empanada Grande 
$200 - $400 
$500 - $1,000 
$1,500 - $1,800 
Chorizo con arepa $3,000 
Porción de pizza $3,800 
Perro Caliente $5,500 
Hamburguesa $8,000 
Torta Róbalo $5,600 
Muslo de pollo frito $2,500- $2,700 
Contramuslo de pollo frito $2,700-$3,000 
Pechuga frita $4,000 
Pechuga, contra muslo asado con papa y 
arepa 
$5,500 
Salchicha Zenú $3,000 
Fuente: elaboración propia. 
 
5) Rivalidad entre competidores: Hay varios factores que influenciarán a que el 
negocio sea competitivo y rentable. Primero que todo el servicio que se ofrecerá 
será novedoso y diferente, no existen competidores directos en cuanto al servicio 
que se quiere ofrecer y no hay muchas barreras de salida puesto la estructura de 
costos no será pesada en cuanto a los fijos. Los pocos activos que se necesiten 
para la operación del negocio se podrán liquidar. 
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2.1.2 PESTEL 
Tabla 5 Análisis PESTEL 
 
Fuente: elaboración propia. 
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2.1.3 CANVAS 
 
1) ¿Qué valor ofrece al cliente? ¿De qué manera satisface al cliente? 
Hay que tener en cuenta que se tienen dos clientes: el tendero al que se le 
proporcionará el servicio para la venta de pollo y el consumidor final.  
Para el tendero el valor de adquirir el servicio para vender pollo es que mejorará la 
rentabilidad de su tienda sin tener que invertir capital. Capturará valor en el flujo de 
personas que su tienda ya tiene creando un nuevo segmento que antes no ofrecía. 
Se beneficiará directamente de la cantidad de pollo que venda y además esas 
ventas apalancarán ventas en otros de sus productos que puedan ser 
complementarios al pollo. Ej. Bebidas, mecato, entre otros. 
Para el cliente final el valor está en la capacidad de adquirir en su tienda proteína 
barata de buena calidad, para consumo inmediato sin tener que esperar. Le dará 
satisfacción al cliente en la medida que podrá adquirir un producto fresco sin tener 
que esperar; se podrá alimentar con gusto y saludablemente al mejor precio 
posible. Las presas de pollo además serán gustosas por el desarrollo del producto 
que se hará, se buscará un nuevo esquema de sabores basándose en "Pollo Peri-
Peri".  
2) ¿A qué segmento de mercado atiende? 
Atiende a estratos 2,3 y 4. A 2013, el número de personas perteneciente a esos 
estratos en Medellín ascendía a 1,700,000 en el año 2013.(Administrativo De 
Planeación et al., 2009) A 2017, existían 215,000 tiendas de barrio o índole 
parecida en el país. («Los Colombianos Todavía Prefieren las Tiendas de Barrio», 
2017). No se pretende capturar todo el segmento del mercado, dándole un alcance 
razonable al proyecto, al participar en el 1% de las tiendas se tendrían 2150 
puntos de venta. Inicialmente, los puntos de venta estarán localizados en 
Envigado y sus alrededores. Fue allí donde se hizo el estudio de mercado. 
3) ¿Cuáles canales de distribución y ventas se utilizarán? 
Como canal de ventas se utilizarían las tiendas de barrio, mini mercados, 
panaderías y tiendas de la índole que puedan aprovecharse de un alto flujo de 
personas. Para la distribución se utilizará un vehículo motorizado (moto) con 
capacidad para movilizar 50 kg (refrigerados) por viaje. El abastecimiento se 
realizará cada dos días en el transcurso de la semana.  
4) ¿Cómo se relaciona con los clientes? 
Con el tendero se tendrá una relación directa, se le entregará un horno, exhibidor y 
nevera como comodato, franquicia o alquiler. Para efectos del modelo financiero 
planteado, se entrega como comodato. El tendero pedirá pollo, salsa e insumos 
necesarios para la venta cada dos días. La relación con el cliente final será 
indirecta, el tendero será quien se relaciona con ellos. Sin embargo, el tendero 
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estará encargado de recibir retroalimentación constantemente para mejorar el 
producto/servicio. 
5) ¿Cuáles son sus fuentes de ingresos a partir del valor que crea? 
El valor creado será las presas de pollo empacado al vacío con salsas y 
acompañamientos listo para consumir además del servicio logístico que se le 
prestará. El tendero podrá vender también paquetes de presas de pollo pre 
horneadas y empacadas al vacío para que el cliente lo termine de hacer en su 
casa.  El horno, mostrador es el factor diferenciador respecto a otros productos. La 
fuente de ingreso será el pollo que se le venda al tendero.  
6) ¿Qué recursos claves necesita para crear, capturar y entregar valor a su cliente? 
El producto debe ser muy bueno al gusto y de muy buena calidad. Debe ser 
provocativo y exhibido llamativamente para que produzca curiosidad y evoque 
frescura. Además, debe estar preparado para que se pueda entregar como si fuera 
un snack; listo para consumir. Será una fuente de proteína barata, nutritiva, 
saludable, a un muy buen precio y se venderá de la manera que sea más 
accesible a los clientes. El horno es de vital importancia, permitirá tener el 
producto exhibido listo para su consumo inmediato. Será el factor diferenciador 
respecto a otros productos en el segmento. Servirá de propaganda para la marca y 
llamará la atención a la vista. La nevera también cumple un papel importante en la 
manera que el tendero podrá vender también las presas de pollo por paquete y 
podrá manejar su inventario según sus necesidades. 
 Cotización Desarrollo Horno: 
 Horno Eléctrico “Rotisserie” $1,800,000 c/u. PMV(Producto Mínimo Viable) 20 
unidades.  
 Especificaciones Técnicas: 
 Voltaje: 220v- 60hz. 
 Potencia: 4.5 kw 
 Dimensiones: 81 x 60 x 61 
cm. 
 Acero Inoxidable. 
 Termostato 0-300 grados 
Celsius. 
 Asado canastillas – “Rueda 
de Chicago”. 
 Capacidad: Aprox. 40 presas. 
 Puerta Panorámica. 
 Equipo de sobreponer.  
 Garantía 1 año  
(Proveedor, 2018)   Imagen proporcionada por proveedor. 
 
 Ilustración 4 Horno Tienda 
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Cotización Desarrollo Vitrina: 
“Vitrina Calentadora de Parrillas”  
$600,000 c/u. PMV 20 unidades. 
 
 Especificaciones Técnicas 
 Voltaje: 110v- 60 hz. 
 Potencia: 0.95 kw. 
 Dimensiones: 47 x 47 x 61 cm. 
 Acero Inoxidable. 
 Rango temperatura: 30 a 80 
grados Celsius. 
 Sensor de temperatura. 
 Controlador de temperatura 
análogo. 
 Sistema de luz interior. 
 Parrillas de acero. 
 Equipo de sobreponer. 
 Garantía 1 año. 
(Proveedor, 2018) 
               Imagen proporcionada por el proveedor. 
 Cotización Desarrollo Refrigeradores: 
 “Mesa de Trabajo con Refrigeración 2 Puertas”  $2,900,000 c/u. PMV 20 unidades. 
 
 Especificaciones Técnicas 
 Voltaje: 220v – 60 hz. 
 Dimensión: 120 x 75 x 76 cm. 
 Rango temperatura: 2-10 grados 
Celsius. 
 Peso 83 kg. 
 Amperaje: 1.5 A. 
 Certificados: CE, ROHS; ISO 9001, 
CFC. 
 Aplicación todo clima. 
 Acero inoxidable interno y externo. 
 Control de Temperatura digital. 
 Compresor: Danfoss.             Imagen proporcionada por el proveedor. 
Ilustración 5 Vitrina Tienda 
Ilustración 6 Refrigerador Tienda 
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 Refrigerante: R134A 
(Proveedor, 2018) 
 
 
7) ¿Cuáles son las actividades críticas en la creación, captura y entrega de valor? 
El desarrollo del producto tiene que ser muy bueno, se debe garantizar que 
cuando el pollo se termine de hacer en la tienda la corteza sea crocante, la presa 
de pollo quede de buen color y sabor luego de haber sido empacado al vacío. Es 
imprescindible que en la cadena de suministro el pollo no pierda la cadena de frío 
para que no se dañe el producto. El pollo debe estar entre 0 y 4 grados Celsius 
una vez se haya refrigerado (Proveedor,2018). El horno debe exhibir de la mejor 
manera el pollo para que sea llamativo al cliente. El pollo se entregará para que 
sea fácil de comer con salsa propia del negocio que también se le proporcionará al 
tendero. 
8) ¿Qué actores o aliados son clave para entregar valor? 
El tendero será crítico a la hora de entregar el valor, será el que entrega el 
producto y el que prestará el servicio al consumidor final. Es clave también el 
proveedor de pollo que responda a tiempo y con el nivel de servicio deseado. El 
desarrollo del adobo y salsa son de vital importancia para que el producto tenga 
éxito en el mercado y pueda ser diferenciado de la competencia. El desarrollo de 
la salsa se debe hacer con materia prima de bajo costo teniendo en cuenta que el 
producto final se pretende que sea de muy buen precio. (Inferior a $3,500) 
9) ¿Cuáles son sus costos y sus gastos? 
 
Costos de Producción 
 
o Materia Prima. 
 Pollo Canal1. 
 Arepa. 
 Adobo2. 
 Salsa. 
o Materiales Indirectos. 
Bolsa para empaque al vacío. 
o Costo MOD. 
                                               
1 Denominación que se le hace al pollo sacrificado, sin la cabeza, el pescuezo y las patas 
en la industria avícola. También conocido como "Pollo Asadero" según el peso. 
2 Adobo a utilizar en el proceso de marinado en el tumbler. 
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 Gastos de Ventas 
o Insumos Venta. 
Platos. 
o Guantes. 
o Papel parafinado. 
o Publicidad. 
o Nómina Distribución. 
o Nómina Ventas. 
 
 Gastos de Administración 
o Mantenimiento Equipos. 
o Seguros. 
o ICA. 
o Nómina Administrativa. 
o Arriendo. 
 Costos de Iniciación y Constitución 
o Adecuación Bodega. 
o Horno. 
o Empacadora al Vacío. 
o Vehículo Distribución. 
o Horno Tienda. 
o Vitrina Tienda. 
o Nevera Tienda. 
o Gastos de Constitución. 
o Diseño Marca. 
o Adecuación Horno, Vitrina, Nevera. 
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3. PRESENTACIÓN Y DISCUSIÓN DE RESULTADOS 
3.1 NORMATIVIDADES Y REGISTROS 
3.1.1 Registro de Marca 
 Se registraría Signo Distintivo “Asados Peri-Peri” en la Cámara de Industria y 
Comercio de Medellín. 
 Categorías según Clasificación de Niza 
 Productos: 29, Concierne la venta de alimentos. 
 Servicios: 35, Concierne servicios de asesoramiento comercial en materia de 
establecimiento y explotación de franquicias 
 Servicios: 39, Concierne servicios de transporte. 
(Pct & Scope, 2012) 
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Búsqueda de signos distintivos “Peri Peri” Superintendencia de Industria y Comercio 
(«SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO», 2018) 
  
Palabra clave: peri peri Fecha y hora: 02 oct 2018 03:14:40 p.m.
Número de caso Caso Título Imagen
Fecha de 
radicación
Estado del Caso Titular
Descripción de 
Productos y 
Servicios
Calendario 
Clasificación 
de Niza
Fecha de 
Registro
Fecha de la 
publicación
SD2017/0055576 FINOMEL PERI 20 jul 2017 Registrada
BAXTER 
INTERNATIONAL INC
5 11 28 feb 2018 10 ago 2017
94015107 PERI 15 abr 1994 Caducado
LABORATORIOS 
BUSSIE BUSTILLO Y 
CIA. S.C.A.
5 7 29 jul 1994 11 may 1994
96035546 PERI 08 jul 1996 Registrada PERI GMBH 19 7 13 feb 1997 24 sep 1996
922121145 PERI-COLACE 21 may 1982 Bajo Examen Formal
MEAD JOHNSON [&] 
COMPANY
5 7
923227175 PERI-COLACE 24 may 1990 Renuncia total
MEAD JOHNSON [&] 
COMPANY,
5 7 17 ene 1995 21 oct 1994
92133218E PERI-COLACE 01 ene 1900 Caducado
MEAD JOHNSON Y 
COMPAN
5 7 27 jun 1967
921658765 PERI-COLACE 01 ene 1900 Caducado
MEAD JOHNSON [&] 
COMPANY
5 7 27 jun 1972
04073196 PERI-COLACE 29 jul 2004 Registrada MUNDIPHARMA AG 5 8 26 sep 2006 30 sep 2004
08082446 PERI 08 ago 2008 Registrada CHF INDUSTRIES INC. 20 9 23 feb 2009 31 oct 2008
08082448 PERI 08 ago 2008 Registrada CHF INDUSTRIES INC. 6 9 23 feb 2009 31 oct 2008
08082458 PERI 08 ago 2008 Registrada CHF INDUSTRIES INC. 24 9 23 feb 2009 31 oct 2008
09067927 PERI 01 jul 2009 Negada
PERI GMBH, RUDOLF-
DIESEL-STRASSE
6 9 31 ago 2009
09067929 PERI 01 jul 2009 Registrada
PERI GMBH, RUDOLF-
DIESEL-STRASSE
19 9 22 ene 2010 31 ago 2009
SD2018/0043433
EL HABANERO 
PERI-PERI
31 may 2018
Bajo Examen de 
Fondo
35, 43 11 20 jun 2018
Superintendencia de Industria y Comercio de Colombia (SIC) - Reporte detallado de solicitudes
Ilustración 7 Búsqueda Signos Distintivos "Peri Peri" SIC 
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3.1.2 Registro Mercantil 
 Búsqueda registro mercantil («Cámara de Comercio de Medellín», 2017) 
Se obtendría el Registro Mercantil en la Cámara de Industria y Comercio de Medellín. 
Búsqueda de Registro Mercantil "Peri Peri" en Registro Único Empresarial.(«Cámara de 
Comercio de Medellín», 2017) 
 
3.1.3 Inscripción RUT y RIT 
 RUT (Registro único tributario) 
 RIT (Registro de información tributaria) 
 Se debe inscribir en la DIAN para efectos tributarios. 
 
3.1.4  Normatividad 
 El Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos de la Republica de 
Colombia (INVIMA) es la entidad encargada de ejecutar el control sanitario de alimentos y 
medicamentos comercializados en Colombia. Por el carácter del modelo de negocio hay 
ciertas normatividades y registros obligatorios. Las siguientes normatividades aplican. 
o Normatividad Medidas Sanitarias: Ley 9 de 1979. 
o Normatividad Comercialización de Alimentos: Resolución 2674 de 2014, 
Ministerio de Salud y Protección Social. 
 Se deben cumplir todos los requisitos, desde recibimiento de la materia prima hasta 
entrega al cliente final, de la resolución 2674 de 2014 para la obtención del Permiso, 
Registro y Notificación Sanitaria. («INVIMA», s. f.) 
 
Razon Social ó Nombre Estado Cámara de Comercio Matrícula Organización Jurídica
PERI PERI ACTIVA CARTAGO 77337 ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO
LA KOMELONA PERI PERI CANCELADA CALI 796306 ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO
RESTAURANTE PERI - PERI ACTIVA BOGOTA 2273979 ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO
Ilustración 8 Búsqueda Registro Mercantil 
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o Normatividad Pollo Marinado: Resolución 402 de 2002, Ministerio de Salud. 
 Se entiende por marinado “técnica mediante la cual se le incorpora a la carne de 
aves beneficiadas enteras, despresadas y/o deshuesadas sustancias y aditivos de uso 
permitido.” («INVIMA», s. f.) La técnica de marinado debe realizarse en establecimientos 
que cumplan con las Buenas Prácticas de Manufactura que, conforme a los Decretos 2278 
de 1982 y 3075 de 1997, debe practicarse en un área separada a la de sacrificio y debe 
contar con equipo o utensilios que eviten en todo momento la contaminación cruzada que 
se pueda presentar.(«INVIMA», s. f.) 
 Se prohíbe la reutilización de salmuera, jugos, salsas, aceites o similares salvo que 
la salmuera se mantenga en condiciones que eviten su contaminación y se aplique a 
temperatura menor de 4 grados Celsius. 
 Requisitos composición de salmuera: (Agua, condimentos, sal o cloruro de sodio 
apta para consumo humano, proteína aislada de soya, proteínas de origen vegetal, 
texturizados de soya, concentrados de soya, especias, fosfato de sodio/potasio y amonio, 
polifosfato de sodio/potasio/calcio/amonio, polifosfato de sodio/calcio, difosfato de 
sodio/potasio/calcio/magnesio. 
 Requisitos fisicoquímicos del pollo: 
1) Humedad máxima 72% 
2) Proteína mínima 16% 
3) Fósforo 0,3% 
 Requisitos microbiológicos del pollo: 
1) NMP coliformes fecales/g 3 500 1100 1 
2) Recuento estafilococo caogulasa positivo/g 3 100 1000 1 
3) Recuento esporas Cl sulfito reductor/g 3 100 1000 1 
 («INVIMA», s. f.) 
 El rótulo del empaque deberá cumplir con los siguientes requisitos:  
1) Deberá marcarse como “marinado” inmediatamente después del nombre del 
producto. 
2) Debe declararse en forma porcentual la cantidad de solución adicionada al producto. 
3) La leyenda deberá tener el contenido de acuerdo a la Circular 100196 de 2002 
INVIMA. 
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o Normatividad en concordancia a la resolución 2674 de 2014: Decreto 3075 
de 1997. («INVIMA», s. f.) 
o Normatividad Rótulos para Empaque: resolución 2387 de 1999. («INVIMA», 
s. f.) 
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3.2 ESTUDIO DE MERCADO 
 Se crearon dos encuestas con el fin de validar si el modelo de negocio y el producto 
son atractivos tanto para el tendero como para el cliente final. («Guía para la Elaboración 
de Estudios de Mercado : Detalle de herramienta: Cámara de Comercio e Industria de 
Ciudad Real», s. f.) 
 
3.2.1 Resultados Encuesta a Tenderos 
 Se hicieron 30 encuestas3 a los dueños de diferentes tipos de tiendas en el municipio 
de Envigado. Todas las tiendas eran aptas por tamaño y flujo de personas para instalar 
equipos.  
Resultados:  
Tabla 6 Resultado Encuesta a Tenderos 
 
Fuente: elaboración propia. 
                                               
3 Detalle de la encuesta a tenderos en Anexos. 
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3.2.2 Resultados Encuesta a Cliente Final 
 Se hicieron 30 encuestas4 a clientes potenciales. Las preguntas se hacen buscando 
conocer los hábitos de consumo de cada persona en tiendas de barrio. También se le 
pregunta acerca de lo que piensa del producto en concreto.  
Resultados: 
Tabla 7 Resultado Encuesta a Cliente Final 
 
Fuente: elaboración propia. 
  
                                               
4 Detalle de las encuestas a cliente final en Anexos. 
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3.3 PROCESOS  
3.3.1 Flujograma de Proceso 
 
      Ilustración 9 Flujograma de Procesos 
 
 
  Fuente: elaboración propia 
3.3.2 Descripción Procesos 
 Se compra pollo canal de 1500 gramos despresado. El precio de compra incluye el 
costo de sacrificio, desplumado, evisceración, desprese y posteriormente el proceso en el 
tumbler. El almacenamiento también está incluido en el precio de compra. 
 Tumbler: La máquina tumbler sirve para marinar pollo y darle una mejor 
consistencia. Su funcionamiento consiste en un barril que gira con adobo y masajea la carne 
de pollo para deshacer fibras y a su vez ayuda a una mejor absorción del marinado. Con el 
proveedor cotizado hay que proveer el adobo a utilizar en el tumbler. 
38 
 
 Horno: Se utiliza un horno Combi que utiliza vapor de agua y aire a alta temperatura 
para lograr un horneado rápido y preciso por medio de monitoreo con sondas inteligentes. 
Se debe lograr que el centro y las articulaciones de las presas alcancen un mínimo de 72 
grados. (Proveedor, 2018) Celsius para eliminar microorganismos que puedan afectar 
posteriormente el producto. El horno cotizado es un horno industrial Rational SelfCooking 
Center 101 a gas.  
 Enfriamiento Temperatura Ambiente: Posterior al horneado se debe dejar reposar 
las presas de pollo hasta que alcancen una temperatura ambiente para poder empacarlo al 
vacío sin que se desjugue cuando se empaque. (Proveedor, 2018) 
 Empacado al vacío. Se empacan de a 5 presas de pollo en bolsas de alta barrera 
para empacar al vacío de calibre 70 micras y dimensiones de 12x18 cm. Empacadora 
cotizada Eurovac 510 Doble Campana. 
 El producto terminado tendrá una duración mínima de 15 días si no se rompe la 
cadena de frío. (Proveedor,2018) 
 Ganancia en peso por hidratación en proceso: 
o Chill5 : 4% 
o Tumbler: 4% 
Pérdida de peso por deshidratación en proceso: 
o Horno: 10-15% 
(Proveedor, 2018) 
3.3.3 Inventario 
 Los procesos seguirán el siguiente orden semanalmente. 
Tabla 8 Planeación de Producción 
  
Fuente: elaboración propia. 
                                               
5 Denominación al proceso industrial en el que se sumerge el pollo canal por alrededor de 
una hora en agua fría para bajarle la temperatura y evitar el crecimiento de 
microorganismos. 
39 
 
Tabla 9 Estructura de Inventario 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
 Siguiendo el orden planteado se logrará un inventario promedio de producto 
terminado de 3 días. Se despachará tres veces a la semana para surtir al tendero cada dos 
días. Al proveedor se le pagará cada 8 días el batch de producción correspondiente.  
3.4 COSTO POLLO CANAL 
Composición de un pollo según su participación en peso.  
 Tabla 10 Composición Pollo Canal 
 
   
 
 
Fuente: elaboración propia.  
 
       
 
      Tomado de («Districarnes La Especial», s. f.)
            
    
Batch Producción
PT Cubre 
Demanda Días
Días en 
Inventario Post 
tumbler
Días Inventario PT
A  lunes y martes 0 1
B
 miércoles y 
jueves
0 4
C
viernes, sábado 
y domingo
0 4
Composición % Part.
Pollo Asadero 77%
Menudencia 15%
Merma 8%
Total 100%
Composición Pollo Canal
Ilustración 10 Cortes Pollo 
Canal  
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 Fuente: elaboración propia.    
 
 
 
 
 
  
Fuente: elaboración propia. 
 
 Fuente: elaboración propia.. 
 
 Para el modelo de negocio se requiere que el aprovechamiento de la carne de pollo 
sea óptimo. Hay presas del pollo que tienen menor valor que otras y se apetecen menos en 
Composición % Part.
ALAS SIN COSTILLAR 78%
COSTILLAR 22%
Total 100%
Composición Corte Alas
Composición % Part. Composición % Part. Piezas por Canal
Pechuga 33% Pechuga 33% 4
Muslo 15% Muslo 15% 2
Alas con Costillal 18% Alas con Costillal 18% 2
Contramuslo 19%
Rabadilla 15%
Total 100% Total 100% 10
2
Corte PredilectoCorte Pollo Asadero
Contramuslo con 
rabadilla
34%
Composición % Part.
Pechuga 33%
Muslo 15%
Contramuslo 19%
Alas 18%
Rabadilla 15%
Total 100%
Composición Pollo Asadero
Tabla 11 Composición Pollo sin 
Menudencias 
 Tabla 12 Composición Corte Alas 
Tabla 13 Composición Según Corte Predilecto 
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el mercado como lo son el costillar y la rabadilla. Es por ello que el costillar se va a dividir 
en dos, cada parte va a ir unida a una presa de ala. Lo mismo se va a hacer con la rabadilla 
que se va a dividir en dos y cada parte se va a unir al contra muslo. De esta manera se 
evita sacar al mercado piezas que no se venderían y se da un valor agregado a las alas y 
el contra muslo.  
 El proveedor vende el pollo hoy a $4800/kg para pollo canal de 1500 gramos. A 
partir del ingreso que genera cada pieza según su valor en el mercado se pondera lo que 
cuesta el kg de carne según su contribución al ingreso por cada pollo canal. De esta manera 
se logra evitar costear por peso erróneamente ya que 1 kg de rabadilla nunca costará lo 
mismo que 1 kg de pechuga. El ejercicio de costeo se hace con precio de compra de 
$4800/kg y el máximo a lo que dice el proveedor puede llegar, $5200/kg. 
Tabla 14 Costo Presa Ponderado (Compra Precio Bajo) 
 
Fuente: elaboración propia. 
Tabla 15 Costo Presa Ponderado (Compra Precio Alto) 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Según el costo de kilo de carne ponderado por presa se puede obtener el costo por 
presa unitario. 
Costo Base 4,800                              
Composición % Part. Precio / Kg Ingreso Und % Part Ingreso Costo / Und Costo Kilo Carne
Pechuga 37% 7,000                   2,590                             52% 2,509               6,782                    
Muslo 16% 4,500                   720                                15% 698                  4,360                    
Alas con Costillal 18% 3,800                   684                                14% 663                  3,682                    
Contramuslo 17% 4,800                   816                                16% 791                  4,651                    
Rabadilla 12% 1,200                   144                                3% 140                  1,163                    
Total 100% 4,954                             100% 4,800               
Costo Presa Según Valor Mercado (Compra precio bajo)
Costo Base 5,200                      
Composición % Part. Precio / Kg Ingreso Und% Part IngresoCosto / Und Costo Kilo Carne
Pechuga 37% 7,538.46         2,789            52% 2,719            7,348                    
Muslo 16% 4,846.15         775               15% 756               4,723                    
Alas con Costillal 18% 4,092.31         737               14% 718               3,989                    
Contramuslo 17% 5,169.23         879               16% 857               5,038                    
Rabadilla 12% 1,292.31         155               3% 151               1,260                    
Total 100% 5,335            100% 5,200            
Costo Presa Según Valor Mercado (Compra precio alto)
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Tabla 16 Costo Unitario por Presa (Compra Precio Bajo) 
 
Fuente: elaboración propia. 
Tabla 17 Costo Unitario por Presa (Compra Precio Alto) 
 
Fuente: elaboración propia. 
 La rabadilla se parte en dos y se añade cada parte a un contra muslo. Siguiendo la 
lógica anterior, el costo y peso por presa a comercializar sería el siguiente: 
Tabla 18 Costo Presa a Comercializar Compra Precio Bajo 
 
Tabla elaboración propia. 
Peso Und Pollo Asadero(Kg)                                   1.50 
Costo Base Pollo 
Asadero($/Kg)                                4,800 
Costo Pollo Asadero  $                            7,200 
Composición % Part. Cortes/Und Peso Corte $/Corte Peso/Presa $/Presa
Pechuga 37% 4                           0.56                               3,764$                0.139 941$                      
Muslo 16% 2                           0.24                               1,046$                0.120 523$                      
Alas con Costillal 18% 2                           0.27                               994$                    0.135 497$                      
Contramuslo 17% 2                           0.26                               1,186$                0.128 593$                      
Rabadilla 12% 2                           0.18                               209$                    0.090 105$                      
Total 100% 1.50                               7,200$                
Costo Unitario de Presa (Compra precio bajo)
Peso Und Pollo Asadero(Kg)                           1.50 
Costo Base Pollo 
Asadero($/Kg)                         5,200 
Costo Pollo Asadero  $                    7,800 
Composición % Part. Cortes/Und Peso Corte $/Corte Peso/Presa $/Presa
Pechuga 37% 4                          0.555 4,078$         0.139 1,019$                 
Muslo 16% 2                          0.24 1,134$         0.120 567$                     
Alas con Costillal 18% 2                          0.27 1,077$         0.135 538$                     
Contramuslo 17% 2                          0.255 1,285$         0.128 642$                     
Rabadilla 12% 2                          0.18 227$             0.090 113$                     
Total 100% 1.50              7,800$         
Costo Unitario de Presa (Compra precio alto)
Composición Costo/Presa Peso/Presa (kg)
Pechuga 941.06$                            0.139
Muslo 523.21$                            0.120
Alas con Costillal 497.05$                            0.135
Contramuslo y Rabadilla 697.62$                            0.218
$/Presa para Corte Preferente (Compra precio bajo)
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Tabla 19 Costo Presa a Comercializar Compra Precio Alto 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Por pollo canal se obtendrán 10 presas comercializables. 
  
Composición Costo/Presa Peso/Presa
Pechuga 1,019$                    0.139
Muslo 567$                        0.120
Alas con Costillal 538$                        0.135
Contramuslo y Rabadilla 756$                        0.218
$/Presa para Corte Preferente (Compra precio alto)
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3.5 ANÁLISIS FINANCIERO 
 Se hizo análisis financiero proyectado a 48 meses para determinar la viabilidad del 
proyecto.  
Tabla 20 Estructura Nómina 
 
Fuente: elaboración propia. 
 El personal de operaciones no es contratado todo el tiempo. Se paga al proveedor 
que está maquilando el producto las horas que requiera el operario el llevar a cabo el 
proceso de horneado, empacado, y tiempos de movimientos a refrigerado. 
 Se tendrá una persona encargada de ventas y mercadeo. Inicialmente su labor será 
recibir órdenes de compra y gestionar publicidad, promociones y activaciones de marca. 
Cabe la posibilidad de contratar otra persona que se dedique exclusivamente a buscar y 
abrir nuevos puntos de venta. 
 El personal de transporte estará encargado de entregar el producto e insumos de 
venta a las tiendas, tomará pedidos y los reportará para planificar la producción. También 
transportará el adobo, salsa, guantes, arepas y material de empaque al sitio de producción 
y almacenamiento. 
 
3.5.1 Supuestos 
 Se estima que el primer mes se vendan 20 presas por día por horno. 
 Según encuestas a tenderos, se estima que el máximo de presas por horno a vender 
en un día será de 40. 
 Se estima que las tiendas están en promedio a 1km una de otra. 
 Según histórico año 2017, 8400 $/galón gasolina corriente. («Ministerio de Minas», 
2017) 
 Precio de compra alto, pollo asadero de 1500 gr a $5200/kg. 
 Instalación de 20 puntos de venta (Horno, nevera, vitrina) 
Cargo
Aumento del salario 
annual N° de personas año 1
Gerente de proyecto 4.15% 0
Ventas y Mercadeo 4.15% 1
Transporte 4.15% 1
Personal Operaciones 4.15% 1
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 Inflación anual del 4.1496% («DANE», 2018) 
 Impuesto renta y CREE 34% («Ministerio de Hacienda», 2018) 
 SMMLV para el año 2018 («Ministerio del Trabajo, SMMLV 2018», 2018) 
 La presentación del sachet de salsa es de 15 gr. 
 Se tiene en cuenta el pollo como producto de la canasta familiar gravable. (Posible en un 
futuro cercano por reforma tributaria pague 18% de IVA). 
 Tabla 21 Salario año 2018 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Salario por hora trabajada 2018 («Ministerio del Trabajo, SMMLV 2018», 2018) 
 Tabla 22 Salario por hora año 2018 
 
 Cada presa de pollo se le vende al tendero en promedio a $2500. Se sugiere precio de 
venta. 
 Se surtirá en paquetes de a 5 presas tanto para que el tendero prepare como para que 
venda para llevar.   
SMMLV 781,242.00$                     
Auxilio Transporte 88,211.00$                       
Senna - 2.00%
ICBF - 3.00%
Caja Compensación Familiar - 4.00%
Cesantias 72,454.42$                       9.27%
Prima servicios 72,454.42$                       9.27%
Vacaciones 32,551.75$                       4.17%
Interes sobre cesantía 8,694.53$                         1.11%
salud empleador 66,400.00$                       8.50%
salud trabajador 31,200.00$                       3.99%
pension empleador 93,800.00$                       12.01%
pension trabajador 31,200.00$                       3.99%
Prestaciones sociales 479,066.90$                     61.32%
TOTAL 1,348,519.90$                  
Carga Prestacionales
Seguridad Social
Parafiscales
Salario con prestaciones sociales
Salario Hora 26,041.40$                
Auxilio 367.55$                     
Total 26,408.95$                
Salario HH
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3.5.2 Demanda Inicial Para Producto Mínimo Viable 
 
Tabla 23 Demanda Inicial 
 
Fuente: elaboración propia. 
 El producto mínimo viable será 20, lo determina el proveedor que desarrolla la 
vitrina, horno y nevera de la tienda. En el primer mes se estima que un tendero podrá vender 
20 presas al día. Es equivalente a vender dos pollos completos. 
3.5.3 Composición del Costo Instante Cero 
 El costo en el instante cero está compuesto de la siguiente manera. 
Tabla 24 Composición del Costo 
 
Fuente: elaboración propia. 
1 20 1 20 1 20
demanda diaria inicial 20 400 2 40 3 60
Cantidad (presas)/ hornos Cantidad (unds. pollo asadero)/ hornos Cantidad (kg pollo asadero)/ hornos
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 En el instante cero los costos fijos no son eficazmente absorbidos por el poco 
volumen de venta. 
3.5.4 Inversiones Iniciales 
Tabla 25 Inversiones 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
  
0 1 2 12 24 36 48
ACTIVOS FIJOS
Bodega y Adecuaciones 10,000,000-$          
Tumbler -$                              
Horno 54,404,000-$          
Empacadora al Vacío 13,340,000-$          
Vehículo Distrib. Productos(Boxer CT Cargo) 3,650,000-$            
Horno tienda 36,000,000-$          
Vitrina tienda 12,000,000-$          
Nevera tienda 58,000,000-$          
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Sociedad (constitucion y puesta en marcha) 300,000-$                
Diseño Marca 2,550,000-$            
Desarrollo Salsa -$                              
Desarrollo Adobo -$                              
Adecuación horno, vitrina, nevera 6,000,000-$            
CAPITAL DE TRABAJO 26,238,080-$          175,700-$          212,199-$          2,858,046-$   1,978,784-$   2,060,896-$   53,081,437$   
INVERSIÓN TOTAL 222,482,080-$        
Total Activos Diferidos 8,850,000-$            
Inversión Socios Empresa 222,482,080-$        100%
Prestamos Bancos 0%
PERÍODO MES
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3.5.5 Presupuesto de Ventas 
 Las ventas se proyectan con un leve incremento al principio, mientras se conoce el 
producto y se promociona. A medida que pasa el tiempo aumentan las ventas hasta llegar 
a un aumento máximo de 5% respecto al mes anterior, después se vuelve a frenar mientras 
llega al máximo de ventas establecido según la encuesta a tenderos, 40 presas por día. 
Después del segundo año se quedan las ventas estáticas en el máximo. El modelo es 
replicable, por pedidos de importación de a 20 hornos/neveras/vitrinas. Existe la posibilidad 
de expandirse después del segundo año si bien se cumple con las metas de ventas 
establecidas 
 
Ilustración 11 Gráfico Pronóstico Unidades 
 
Fuente: elaboración propia. 
Tabla 26 Incremento en Ventas 
 
Fuente: elaboración propia. 
 El incremento porcentual se hace teniendo en cuenta las ventas el último mes 
vs. ventas del primer mes del respectivo año. 
0
5000
10000
15000
20000
25000
30000
0 10 20 30 40 50 60
Demanda Esperada(Presas)
Unidades Vendidas Incremento 
Año 1 165482 38%
Año 2 255533 38%
Año 3 299046 0%
Año 4 299046 0%
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Tabla 27 Pronóstico de Ventas        
  
Incremento porcentual 
respecto al mes 
anterior. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: elaboración propia.      
Mes Demanda Esperada(Presas) Demanda aprox diaria por horno Incremento 
0 12404 20 0%
1 12528 20 1%
2 12653 20 1%
3 12780 21 1%
4 13035 21 2%
5 13296 21 2%
6 13562 22 2%
7 13969 23 3%
8 14388 23 3%
9 14964 24 4%
10 15562 25 4%
11 16340 26 5%
12 17157 28 5%
13 18015 29 5%
14 18736 30 4%
15 19485 31 4%
16 20264 33 4%
17 21075 34 4%
18 21918 35 4%
19 22576 36 3%
20 23253 38 3%
21 23950 39 3%
22 24429 39 2%
23 24674 40 1%
24 24920 40 1%
25 24920 40 0%
26 24920 40 0%
27 24920 40 0%
28 24920 40 0%
29 24920 40 0%
30 24920 40 0%
31 24920 40 0%
32 24920 40 0%
33 24920 40 0%
34 24920 40 0%
35 24920 40 0%
36 24920 40 0%
37 24920 40 0%
38 24920 40 0%
39 24920 40 0%
40 24920 40 0%
41 24920 40 0%
42 24920 40 0%
43 24920 40 0%
44 24920 40 0%
45 24920 40 0%
46 24920 40 0%
47 24920 40 0%
48 24920 40 0%
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Tabla 28 Presupuesto de Ventas 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Para asignar el gasto de gasolina en distribución se hizo el siguiente cálculo 
teniendo en cuenta la economía del vehículo de distribución. («Bajaj Boxer CT», 2018) 
Tabla 29 Costos de Distribución 
 
Fuente: elaboración propia. 
$ galon 8400 $/galon
distancia entre tiendas 1 km
economía 265 km/galon
economía 32 $/km
costo 8 $/kg
costo 1.25 $/presa
Distribución(Gasolina)
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3.5.6 Presupuesto Producción 
Tabla 30 Presupuesto de Producción 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Al pagar la MOD por hora se requiere saber cuántas horas se requieren 
semanalmente para llevar a cabo los procesos necesarios. Según las productividades de 
las máquinas cotizadas se define el siguiente requerimiento de horas por proceso. 
Tabla 31 Requerimiento de MOD 
 
Fuente: elaboración propia. con información de («Alicrop SAS», 2018; «Intertec», 2018) 
(Proveedor, 2018). 
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 El factor del 10% para el almacenamiento se toma según recomendación del 
proveedor. 
 
3.5.7 Presupuesto Administrativo 
Tabla 32 Presupuesto Administrativo 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Se realizarán mantenimientos periódicos cada 4 meses, sin embargo, será tomado 
en cuenta en cuotas por iguales mensualmente para tener un capital de trabajo lineal. El 
aporte mensual será de $400,000, así el cuarto mes cada horno dispondrá de $64,000 para 
un servicio de mantenimiento. 
 El seguro se cotiza para PYMES y se paga de a cuotas mensuales para una cuota 
anualizada de $9,600,000.  
 El precio de arriendo que se paga es un espacio de coworking, no se tendrá que 
pagar por insumos o servicios públicos. («Tinkko», 2018) 
3.5.8 Capital de Trabajo Neto Operativo 
 El capital de trabajo neto operativo es el mínimo de liquidez que requiere el negocio 
para funcionar. Se establece como 
 Se establece mensualmente como: 
  KTNO=Efectivo Min. de Operación + Inventarios + Cuentas por Cobrar - Cuentas 
por Pagar. 
 Efectivo Min. de Operación= Presupuesto de Administración + Presupuesto de 
Ventas + Costos de Producción 
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Tabla 33 Capital de Trabajo Neto Operativo 
 
Fuente: elaboración propia. 
 Se establecen los siguientes parámetros operativos: 
Tabla 34 Estructura Pagos y Cobros 
 
Fuente: elaboración propia. 
 A los tenderos se les cobrará su pedido anterior cada que se surta, es decir se le 
venderá a crédito con un plazo de dos días. La compra de materia prima al proveedor se 
pagará a crédito con un plazo de ocho días. El desfase entre el momento de desembolso y 
la recuperación del efectivo será de -6 días, es decir que la producción de 6 días será 
financiada por el proveedor.  
 El mes 48 se devuelve el capital de trabajo al inversionista entre el inversionista y lo 
que se le debe al proveedor. A 48 meses se consideraría el final de esta etapa del proyecto. 
 Existen cambios bruscos en el efectivo mínimo de operación cuando se cambia de 
año, esto se debe al efecto de la inflación que afecta los precios anualmente. 
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3.5.9  Depreciación y Amortización 
Tabla 35 Depreciación y Amortización 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
55 
 
3.5.10 Estado de Resultados 
Tabla 36 Estado de Resultados 
 
Fuente: elaboración propia. 
3.5.11 Flujo de Caja 
Tabla 37 Flujo de Caja 
 
Fuente: elaboración propia. 
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 Con el flujo de caja acumulado se determina que la inversión se recupera en el mes 
22. 
3.5.12 Flujo de Caja en Constantes 
 Los flujos en constantes reflejan lo que serían los flujos sin el efecto de la inflación 
anual. 
Tabla 38 Flujo de Caja en Constantes 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
3.5.13 Punto de Equilibrio 
Tabla 39 Punto de Equilibrio 
 
Fuente: elaboración propia. 
 El punto de equilibrio determina cuántas unidades se deben vender o cuántos 
ingresos se deben generar para que la utilidad del negocio sea 0. 
 El punto de equilibrio se calcula de la siguiente manera: 
 Contribución Marginal = (Precio de venta - Costos Variables) 
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 Pequilibrio=Costos Fijos Totales / Contribución Marginal 
 El punto de equilibrio en ventas requeridas de unidades por horno es alrededor de 
8 durante los primeros meses. La absorción de los costos fijos va a mejorar en cuanto 
aumente el número de unidades vendidas, el costo se va a diferir entre más unidades lo 
que permite que el margen de contribución mejore y a su vez el punto de equilibrio baje. 
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3.5.14 Modelo Tendero 
 
Tabla 40 Modelo Financiero Tendero 
 
Fuente: elaboración propia. 
 
 El tendero tendrá una mayor rentabilidad, es una estrategia que se adopta para 
que acceda a la instalación de los equipos en su tienda para vender el producto. Si el 
tendero no obtiene beneficios de la instalación de equipos en su tienda y venta del 
producto no accederá, tiene poco espacio y prefiere cambiar a ofertar algún producto que 
tenga un rendimiento por metro cuadrado más alto. El precio de venta para el tendero se 
establece siempre bajo la premisa de que obtenga una rentabilidad del 20%, teniendo en 
cuenta un IVA del 18%. Al tendero se le sugerirá el precio de venta, se busca que el 
producto no supere los $3,500. (Valor monetario octubre 2018) 
 
 El tendero no mueve mucho volumen y es por ello que su rentabilidad debe ser 
alta, para que tenga impacto sobre las ventas de su tienda, depende de ello para que sea 
atractivo para él el negocio y sea viable.  
3.5.15 Indicadores Financieros 
Tabla 41 Indicadores Financieros 
 
Fuente: elaboración propia. 
TIR 71.25%
VPN 406,266,227$          
Tasa de descuento anual(Ko) 5.00%
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 La tasa de descuento(Ko) es la tasa a la que el inversionista espera rente su 
inversión trayendo todos los flujos de caja futuros a un valor actual. Para efectos del modelo 
financiero se estableció como 5% efectiva anual. Para poder traer los flujos mensuales a 
valor presente con la fórmula de VNA de Excel se debe descomponer de la siguiente 
manera.  
 VNA=(1+tasa) ^ (1/12)-1 + inversión inicial 
 El valor presente neto son los flujos de caja futuros traídos a un valor actual mediante 
una tasa de descuento establecida. Lo que representa el VPN es que, si es positivo, habrá 
un excedente para el inversionista fuera del 5% de la rentabilidad exigida. En este caso se 
determina que el VPN del inversionista al final del mes 48 será de $406,266,227.  
 La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de descuento que hace que el VPN sea 
0, es decir que si se exige una rentabilidad del 71.25%, no habrá un excedente para el 
inversionista. 
3.6 VIABILIDAD 
 Comercialmente el proyecto se determina como viable por el buen resultado del 
estudio de mercado que se llevó a cabo. Tanto los dueños de las tiendas como los clientes 
finales les apetecería vender y comprar el producto respectivamente.  
 Con el estudio financiero se determina que el proyecto es viable. Si la TIR es 
menor que la tasa de descuento normalmente se recomienda rechazar el proyecto, pues el 
costo de oportunidad es mayor que el rendimiento del proyecto y es recomendable buscar 
otras inversiones. En este caso el análisis financiero se hizo con equipo 
sobredimensionados, cotizaciones sobrevaloradas y escenarios de compra de materia 
prima pesimistas. Las unidades vendidas puede ser un factor que genere errores en el 
análisis puesto que es imposible saber cuánto se va a vender realmente. El escenario de 
ventas es el único que se tuvo en cuenta como positivo, al comparar las ventas crecientes 
de los primeros dos años con el punto de equilibrio se puede determinar que existe una 
tolerancia para que las ventas no sean tan buenas como las proyectadas y aun así se 
cumpla con el mínimo requerido. La TIR (71.25%) supera en gran medida la tasa de 
descuento (5%), por lo que financieramente el proyecto se ve muy atractivo. 
 Al tener en cuento lo mencionado anteriormente se determina que el proyecto es 
viable. 
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4. CONCLUSIONES Y CONSIDERACIONES FINALES 
 Existe una oportunidad de negocio basada en el aprovechamiento del flujo que tiene 
una tienda de barrio, un mini mercado, panaderías o tiendas afines. Ese aprovechamiento 
se debe enfocar en generar valor en un segmento de mercado que las tiendas hoy en día 
no ofrezcan. 
Se establece un modelo de negocio para la venta y distribución de presas de pollo 
acompañado de arepa y salsa. El modelo de negocio se basa en proveer a tenderos 
semanalmente con pollo y demás insumos de venta, también se proveerán los equipos 
necesarios para el almacenamiento y preparación del pollo, que ha sido previamente 
cocinado y empacado al vacío. Se busca una economía compartida en donde se le vende 
el producto al tendero y se le sugiere un precio de venta, el tendero se verá beneficiado en 
la manera en que abrirá un segmento de mercado que antes no ofrecía e incrementarán 
sus ingresos con las ventas del nuevo producto. Además, se apalancarán las ventas de 
bebidas y otros acompañamientos que puedan ser complementarios al pollo. 
 El modelo de negocio es diferente y genera valor de varias maneras. La principal y 
más importante diferencia del modelo es que pretende capturar parte del flujo que atiende 
una tienda popular en un segmento nuevo; el de la comida preparada. El precio será un 
factor diferencial, en la manera en que se venderá una comida nutritiva a muy bajo precio. 
Otro aspecto muy importante por el que se diferencia es que el cliente final no tendrá que 
esperar a que le preparen el producto (si el tendero opera equipos debidamente), sino que 
el producto siempre estará fresco y listo para ser servido y consumido. 
 Se determina que el proyecto es viable técnica y operacionalmente. Se hicieron 
reuniones con ingenieros de alimentos en donde se revisaron los flujos de proceso 
necesarios para una efectiva producción y comercialización del pollo desde que es materia 
prima. Se establece que el producto puede durar de 6-8 días desde que se hornea en planta 
si no se rompe la cadena de frio; si es empacado al vacío podrá durar alrededor de un mes. 
(Cadena de frío: Temperatura inferior a 4 grados Celsius.) El proyecto es viable 
técnicamente según las características de producción y comercialización propias del pollo 
que son reguladas por el lNVIMA. 
En la cadena de suministro el actor que más se beneficiaría en el modelo de negocio 
serían los productores/proveedores de pollo y la comercializadora (Asados Peri Peri). Los 
productores/proveedores de pollo se enfrentan a un gran problema propio de las industrias 
cárnicas y es que muchas partes del animal no tienen la misma demanda que otras partes. 
Al ser una demanda asimétrica siempre van a tener déficit en ciertas partes, en el pollo 
precisamente normalmente hay déficit de pechuga y sobre-oferta de los cuartos traseros 
(rabadilla, contra muslos, alas, muslos). Esto traduce a que el mercado marque una 
importante diferencia de precios; la pechuga siempre será más cara que los cuartos 
traseros. Además, desde que se firmó el TLC con EEUU la importación de cuartos traseros 
ha incrementado porque los productores de allá tienen el mismo problema que los de aquí; 
por la asimetría en demanda hay sobreoferta de cuartos traseros. Al importar cuartos 
traseros de EEUU se carga aún más el mercado colombiano lo que hace que los 
productores locales tengan que vender muy barato para poder ser competitivos. El 
productor/proveedor de pollo se beneficiará entonces del modelo de negocio porque que 
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encontrará un nuevo canal estable para aliviar su exceso de cuartos trasero. Para Asados 
Peri Peri trae el beneficio de que podrá no solo comprar el pollo asadero barato, sino que 
podrá comprar por presas para moldearse a la demanda asimétrica y ser comercialmente 
más efectiva. 
 Se llevó a cabo un estudio de mercado en el municipio de Envigado en donde se 
encuestó tanto a tenderos como a consumidores finales y se les preguntó qué opinaban 
sobre el modelo de negocio y sobre el producto.  
Se hizo un modelo financiero con todas las cotizaciones, costos de operación, 
número de puntos de venta y demanda como variables de entrada. Se proyectó una 
operación de 48 meses y se obtuvieron indicadores financieros para evaluar la viabilidad 
del proyecto. Se utilizó una tasa de descuento del 5% y se obtuvo que el VPN sería de 
$406,266,227 y la TIR del 71.25%.  
 Durante el desarrollo del proyecto se tuvo la oportunidad de trabajar con 
profesionales del sector que abrieron sus puertas para consultar costos, métodos, 
procesos, datos sobre las características y estándares que deben cumplir los procesos 
referentes al almacenamiento, transformación y distribución del pollo. Con los resultados 
del estudio de mercado, análisis financiero y buena acogida del modelo entre profesionales 
y actores importantes del sector avícola, que incluso ofrecieron asociarse, se concluye que 
es sensato dar inicio al proyecto. 
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ANEXOS 
VERIFICAR VOLUNTAD TENDERO 
Encuesta Cualitativa a Tendero Asados Peri Peri 
OBJETIVO: Establecer si modelo de negocio es atractivo para tendero. 
Se le explica modelo*  
Modelo*: 
 Aprovechar el flujo de su tienda para vender comida preparada.  
 Se le entregan equipos a comodato con contrato. 
 Surte pollo pre-cocido empacado al vacío, salsa y arepa cada dos días. 
  Equipo tienda: Horno, vitrina, refrigerador. 
 Escenario ventas al día:  
 
Preguntas: 
1) ¿Le interesa el modelo? 
2) ¿Cree que la gente compraría comida preparada si la ofreciera? 
3) ¿Le interesa vender comida preparada/pre-cocida? 
4) ¿Tiene espacio para los equipos en su tienda? 
5) Según el modelo explicado, preferiría  
A) Franquicia: Inversión 6-8 millones de pesos por franquicia. Margen más alto. 
B) Arriendo de los equipos: Se le cobra aproximadamente el 20% de las utilidades 
por arriendo. Margen menos alto.  
C) Entrega como comodato: Se le sugiere precio de venta. Margen menos alto. 
6) ¿Cuenta con energía eléctrica en su tienda? 
7) ¿Cuenta con gas en su tienda?  
8) ¿Estaría de acuerdo con que se publicitara el producto en su tienda? 
9) ¿Estaría dispuesto a hacerse responsable del horno y a firmar contratos de 
exclusividad para nuestro producto? 
10) ¿Estaría de acuerdo a que un externo haga el mantenimiento del horno? 
11) Cuánto cree sería el máximo de unidades  a vender por día si vende a $3,500?
Ventas Diarias Beneficio Neto Mensual ($)
20 410,132$                                      
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EQUIPOS TIENDA
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VERIFICAR VOLUNTAD CLIENTE FINAL 
Encuesta Cualitativa a cliente final Asados Peri Peri 
OBJETIVO: Establecer si producto es atractivo para el cliente final. 
Preguntas: 
1. ¿Visita tiendas de barrio? 
 
2. ¿Con qué frecuencia visita tiendas de barrio? 
 
3. ¿Qué compra en la tienda? 
 
4. ¿Le gustaría que hubiera oferta de comida preparada en una tienda de barrio? 
 
5. Qué carne preferiría para comprar preparada: res, cerdo, pollo. 
 
6. ¿Le gustaría comprar una presa de pollo preparado, con salsas y arepa en una 
tienda de barrio para consumir ahí mismo o para llevar? ¿Cuál de las dos? 
 
7. ¿Estaría dispuesto a pagar entre $2500-$4000 por el combo? 
 
8. ¿Cuánto es el máximo que pagaría? 
 
9. ¿Dónde almuerza regularmente?  
